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「製造企業のサービス成長」研究（Service-led growth in product firms）
は、製造企業が市場・産業の成熟化と競争激化に対応して、製品の開発・製
造・販売からサービスの開発・販売・提供にシフトしている現象（e.g. Oliva








長する過程で、“transition from product to service”（Oliva and Kallenberg
2003）, “product service system（PSS）”（Tukker 2004）, “service infusion”
（Brax 2005）, “hybrid offering”（Ulaga and Reinartz 2011）, “integrated solu-




らサービス中心へのビジネス展開（“the transformational process of shifting
from a product -centric business model and logic to a service -centric ap-
proach”）（Kowalkowski, Gebauer and Oliva 2017）を取り扱うものであり、
Vandermerwe and Rada（1988）の用いた “Servitization” の語よりも、






downstream” をモットーとするWise and Baumgartner（1999）以降のこと
であり、2000年代に研究はテイクオフして急速な成長を遂げ、今日に至って
1）「サービタイゼーション」（“Servitization”）は引き続き「製造企業のサービス成長」
（“Service-led growth in product firms”）研究において「主要概念」（“an overarching
concept”）の地位を占める（Kowalkowski et al. 2017）。
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いる。ただし、過去40年間の研究蓄積にも関わらず、中核的なパラダイムの
構築に関しては成果に乏しく（Brax and Visintin 2017 ; Kowalkowski et al.
2017）、研究者は理論的フレームワークを共有しないまま、徒に事例研究に
偏り、新たなアイデアと論点を付け加えてきたに過ぎないと、近年、厳しい













Source Premierを用いて、Raddats et al.（2019）等に倣い、「製造企業のサー
ビス成長」に関連して用いられる主要用語（‘servitization’, ‘product-related
services’, ‘product-service system’, ‘service infusion’, ‘ integrated solutions’,













Ⅲでは、第一に、研究の基本フレームワークとされる Oliva and Kallenberg





“Transition to Service” モデル等を敷衍しつつ、サービス成長に係る戦略研
究に取り組んだかを分析する。
第二に、「製造企業のサービス成長」研究は、Wise and Baumgartner



















































を集めるに至ったのは、“Go downstream”をモットーとするWise and Baum-
gartner（1999）が契機であり、同論文が Harvard Business Reviewに公表さ
図１ 「製造企業のサービス成長」研究の発展成長
Established, yet still
theoretically nascentNumber of articles per year
200
Phase 2 : Emergence of the
conceptual foundation








Phase 1 : Setting the boundaries






































































Source : Scopus database
（出所）Kowalkowski et al.（2017）
（注）Gebauer and Saul（2014）より引用















Ⅰでも言及したように、各論者が “Transition from product to service”（Oliva
and Kallenberg 2003）, “Product-service system（PSS）”（Mont 2002 ; Tukker
2004）, “Service infusion”（Brax 2005）, “Hybrid offering”（Ulaga and Reinartz








2） “the transformational process of shifting from a product-centric business model and





る SSP（service supporting product）と SSC（service supporting the client）
のサービス分類、Oliva and Kallenberg（2003）による “Transition to service”
モデルなど、その後の研究において出発点となる基礎概念が確立された。
“Transition to service” モデルは製造業のサービス化の実証分析のために概
念装置として考案されたが、爾後の研究では、「製造企業のサービス成長」の
基本モデルとして受容されることとなった。また、Mathieuの SSP・SSC分















unidirectional transition from a pure product manufacturer to a pure service
3） Kowalkowski, Gebauer and Oliva（2017）
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What do you offer
today?
Why do you want to expand
your service offering?
Why don’t you want

















is not expected and, indeed, did not find evidence for it”と述べており、“Tran-




2000年代、Oliva and Kallenberg（2003）による “Transition to services” の
モデル化を受けて、PSS（Mont 2002 ; Tukker 2004）, “Service infusion”（Brax








ビス提供である SSP（“service supporting the supplier’s product”）と、製品
サポートから独立して顧客プロセスにおいて顧客の活動をサポートする
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（2003）も “Transition to service” モデルを敷衍して、製造企業のサービス・
プロバイダへの移行を二次元フレームワーク分析した際に、一つの価値軸と
して用いている。“Transition to service” モデルを拡張した Tukker（2004）
及び Neely（2008）、Raddats and Easingwood（2010）、Ulaga and Reinartz
（2011）、Windahl and Lakemond（2010）においても、Mathieuによる SSP・
SSC分類は二次元フレームワーク分析の一つの基準として採用されている。
例えば、Ulaga and Reinartz（2011）は、製造企業が顧客提供するサービ























益に改善効果をもたらさない “Service paradox”（Gebauer, Fleisch and
Friedli 2005）が指摘され、実務家から、「製造企業のサービス成長」の市場
成熟化に対する戦略としての有効性に疑義が投げかけられる。
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al. 2008）、企業価値（Firm value）（Fang, Palmatier and Steenkamp 2008）、
企業収益率（profitability）（Eggert, Thiesbrummel and Deutscher 2015）等
が提案され、製造企業の提供するサービスの市場価値については、サービス
購入企業数、サービスの範囲の広狭等により測るなど様々なアイデアが提唱



















（After-sales service provider）」、顧客の R&Dをサポートする「開発パート
ナー（Development partner）」など４つのサービス化戦略を整理。また、Löf-


















①“Transition to service” モデルに基づくサービス化
そこで、便法ながら、「製造企業のサービス成長」研究では、サービス成
長の道標・方法を求める実務家等の求めに対して、まずは、“Transition to
service” モデル（“an unidirectional transition from a pure product manufac-
turer to a pure service provider along a product-service continuum”）に基づ
き、製造企業が如何に円滑かつ連続的にサービス・プロバイダに変容してい
くかを論じた。























（Kowalkowski et al. 2015）。サービスは標準化され個別取引で完結し、サー
ビスの結果ではなく提供自体により対価を得る “input-based” のものである




省エネルギー・システム（Goedkoop, Van Halen, Te Riele and Rommens 1999）の観
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以上のように Tukker（2004）は、製品志向、使用志向、結果志向と段階
























Value mainly in product













（5）“Transition to Service” モデルに依拠した二次元フレームワーク
上記のサービス化マップは実務家からのサービス化戦略の具体化要望に対






“Transition to service” を二次元フレームワークにより捉え直し、二次元フ
レームワークに製造企業のサービス化をマッピングして、個別企業に即した、
より高度なサービス化戦略を考察する方向に進む（Ferreira et al. 2013 ;
Mathieu 2001a ; Oliva and Kallenberg 2003 ; Penttinen and Palmer 2007 ; Mat-
















Kleinaltenkamp and Wilson（2016）はこれを “value in use” の提供と呼んだ。
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Services to facilitate the
customer’s access to the
supplier’s goods and ensure
proper functioning during all















































（Homburg, Fassnacht and Guenther 2003）、「製造企業のサービス化は如何
に進めるべきか」との実務家の問いに対し、戦略のみを取り出して答えるこ
とにはそもそも限界があった。







曝されるため、“Transition to service” 過程の初期にサービス専門部門を設
立することが重要であるとした。
製造企業のサービス化が企業収益改善等につながらない問題を取り扱った
Gebauer, Fleisch and Friedli（2005）も、“Service paradox” は企業経営者が



















サービス志向型に転換できる点にある（Oliva, Gebauer and Brann 2012）。
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①製造企業のサービス化と経営資源・ケイパビリティ
製造企業がサービス化のために要する経営資源として、（i）committed sen-
ior managers（Alghisi and Saccani 2015）、（ⅱ）the development of key per-
formance indicators to assess customer value and financial resources
（Barquet, De Oliveira, Amigo, Cunha and Rozenfeld 2013）、（ⅲ）digital tech-
nologies（Baines and Lightfoot 2013）、（ⅳ）‘people’, the ability to train and
motivate them and their ability to act as a conduit for customer information
（Santamaría, Nieto and Miles 2012）、（ⅴ）a critical mass/economies of scale








のに必要となるケイパビリティに関心を集中し（Ulaga and Reinartz 2011）、
“good-dominant logic” 分析に注力する、限定的なものとなっている。
主業績としては、Storbacka（2011）は仮説形成的推論により “solution busi-
ness model framework” を構築、製造企業がサービス化過程で企業内部の経
営資源の調整・協働のために要するケイパビリティを分析した。Rönnberg































cani, Perona, and Gebauer（2013）は、製造企業のサービス能力を内部開発、
外部調達、共同開発に分類、“Transition to service” モデルの “a product-serv-
ice continuum” と組み合わせ、二元マトリックスによりサービス化戦略を論
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じた。
なお、製造企業のサービス化における、製造企業・顧客間のケイパビリ
ティの相互補完は多数研究（Eloranta & Turunen 2015 ; Salonen and Jaakkola







































Tuli, Kohli and Bharadwaj（2007）は、ソリューションはサプライヤーと





中心に “integrated solutions” 研究が一時活性化（Brady, Davies and Gann 2005）。し
かし、仇花的なブームに終わっていたところ、Galbraith（2002）を契機として研究
者・実務家双方から “integrated solutions” への関心が高まる。






げる “Transition to service” モデルに矛盾するとまで言わなくても、整合性に欠ける
面があるのではないか。
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Tuli, Kohli and Bharadwaj（2007）を受けて、製造企業のサービス化とは、
製品とサービスのイノベーティブな組合せによる顧客価値の実現であるとす
る立場8）を維持しつつ、「製造企業のサービス成長」研究の枠内においても
ソリューション研究が展開される（e.g. Davies 2004 ; Davies, Brady and Hob-
day 2007 ; Nordin and Kowalkowski 2010 ; Windahl and Lakemond 2006）。
Brady, Davies and Gann（2005）は、ソリューション・プロジェクトでは、
従来の製品・サービスの組合せの提供に比べて長期の顧客へのコミットメン





また、Davies, Brady and Hobday（2007）は、1960年代以降のインダスト
リアル・マーケティング研究を踏まえ、垂直統合によりシステムを構成する




































なお、Tuli, Kohli and Bharadwaj（2007）以降、Evanschitzky, Wangenheim














































証研究が Suarez, Cusumano, and Kahl（2013）以降展開された（Lay, Copani,
Jäger and Biege 2010 ; Dachs, Borowiecki, Lay, Jäger and Schartinger 2014 ;
Raddats, Baines, Burton, Story and Zolkiewski 2016）。





には意味が乏しく、製造企業が “Good-dominant logic” を貫徹してサービス
化に代わり製品多角化を推し進め、サービスについても、製品多角化により




増加（Wise and Baumgartner 1999 ; Oliva and Kallenberg 2003）と安定化
（Malleret 2006）、（ⅱ）製品コモディティ化に対抗した差別化（Mundambi,
Doyle and Wong 1997）、マーケティング論の観点から、（ⅲ）顧客関係の緊






２．“Transition to service” モデルの見直し
第二に、Wise and Baumgartner（1999）, Oliva and Kallenberg（2003）” 以
来、「製造企業のサービス成長」研究において基礎概念とされてきた “Transi-




容していくプロセス（“an unidirectional transition from a pure product manu-




化すると仮定してきた（Böhm, Eggert and Thiesbrummel 2017 ; Benedettini,
Swink and Neely 2017）。
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service continuum” 上を “an unidirectional transition from a pure product












Martinez et al.（2017）は、“Transition to service” モデルの単線的発展に
対するアンチテーゼを事例研究で示した。同時に、製造企業が伝統的サービ
スから先進的サービスに至る全サービスを提供している点も明らかにしたが、
これは製造企業（a pure product manufacturer）がサービス・プロバイダ
（a pure service provider）に変容するとする “Transition to service” モデル
の仮説へのアンチテーゼである。
Martinez et al.（2017）と同時期に発表された Salonen, Saglam and Hacklin
（2017）は、「製造企業のサービス成長」研究における “an unidirectional tran-
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そもそも “Transition to service” モデルは現実分析のための仮説に過ぎず、
Oliva and Kallenberg（2003）も “such evolution is not expected and, indeed,
did not find evidence for it” として、将来の実証研究による確認・修正を期
していた。にもかかわらず、その後、同モデルは実証されることなきまま定
説化し、製造企業は “a product-service continuum” 上でサービス・プロバイ
ダに向けて不可逆的に変容し、各時点のサービス化水準は事業・製品を問わ
ず概ね同一であるとドグマ化してしまう9）（Gebauer, Edvardsson, Gustafsson
and Witell 2010 ; Windahl and Lakemond 2010）。
これに対し、Martinez et al.（2017）は、製造企業では「常に」伝統的サー
ビスから先進的サービスに至る全サービスが提供されており、いずれに特化






















この点、いち早く “Transition to service” モデルの見直しを求めた Kowalk-
owski, Windahl, Kindström and Gebauer（2015）は、特定企業が、さらには
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るが、「脱サービス化」が “an unidirectional transition from a pure product











第に理解されるようになった（Storbacka, Windahl, Nenonen and Salonen
2013 ; Jaakkola and Hakanen 2013）。
Storbacka, Windahl, Nenonen and Salonen（2013）は、多国籍企業52社に
対する長期研究に基づき、製造企業がネットワークを形成して自社では容易
に内部形成できないケイパビリティを形成・獲得している実態を明らかにし
た。同時期に、Barquet, De Oliveira, Amigo, Cunha and Rozenfeld（2013）, Fer-
reira, Proença, Spencer and Cova（2013）は、製造企業がそのバリュー・
チェーンにおける主要アクターと提携関係を発展させることの重要性を指摘













Gebauer, Paiola and Saccani（2013）, Kreye, Roehrich and Lewis（2015）は
事例研究により、ネットワーク構成企業が新たなケイパビリティを共同で創
造することに成功して始めて、新たなソリューション提供が可能となること








Hedvall, Jagstedt and Dubois（2019）は、Tuli, Kohli and Bharadwaj（2007）
のサプライヤーと顧客の協働モデル、及び Töllner and Holzmüller（2011）,
Petri and Jacob（2016）により拡張されたサービス提供プロセス・モデルを
ソリューションに援用（図６参照）。ソリューション提供プロセスを「協働
活動（collaborative activities）モデル」（Aarikka-Stenroos and Jaakkola 2012）
に倣い “relational processes” と呼び、ソリューションの開発・提供におけ
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kala and Kohtamäki 2017）。このため、製造企業のサービス化を製造企業と
顧客の二面関係でなくネットワークで理解する立場は理解されつつも、依然、
製造企業のサービス成長に関する戦略研究では、ネットワーク・モデルから
のアプローチは限られており（Kowalkowski, Gebauer and Oliva 2017 ; Rad-
dats, Kowalkowski, Benedettini, Burton, and Gebauer 2019）、今後の研究が
期待されている。
なお、従来、製造企業のサービス成長は内生的なものと考えられ（Luoto,
Brax and Kohtamäki 2017 ; Valtakoski 2017 ; Böhm, Eggert and Thiesbrummel
















図６ Petri and Jacob（2016）, Tuli et al.（2007）and Töllner et al.（2011）
に基づく製造企業のサービス提供プロセス
Töllner et al., 2011






































































Petri & Jacob, 2016 Töllner et al., 2011 Tuli et al., 2007
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ムとなると、Ⅲ６で示したとおり、「製造企業のサーピス成長」研究でも、
製造企業のサーピス化を製品・サービスの組合せ提供に代わり、顧客課題を
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